Proposal of electronic shop by Hoško, Lukáš
 VYSOKÉ UČENÍ TECHNICKÉ V BRNĚ 

















NÁVRH ELEKTRONICKÉHO OBCHODU 
PROPOSAL OF ELECTRONIC SHOP 
BAKALÁŘSKÁ PRÁCE 
BACHELOR´S THESIS 
AUTOR PRÁCE   LUKÁŠ HOŠKO 
AUTHOR 
VEDOUCÍ PRÁCE  Ing. JIŘÍ KŘÍŽ, Ph.D.  
SUPERVISOR 







 LICENČNÍ SMLOUVA 
POSKYTOVANÁ K VÝKONU PRÁVA UŽÍT ŠKOLNÍ DÍLO 
 
uzavřená mezi smluvními stranami: 
 
1. Pan/paní 
Jméno a příjmení: Lukáš Hoško 
Bytem: Dělnická 8, Bruntál 792 01 
Narozen/a (datum a místo): 13. srpna 1985 v Bruntále 
(dále jen „autor“) 
a 
2. Vysoké učení technické v Brně 
Fakulta podnikatelská 
se sídlem Kolejní 2906/4, 612 00, Brno 
jejímž jménem jedná na základě písemného pověření děkanem fakulty: 
Ing. Jiří Kříž, Ph.D., vedoucí Ústavu informatiky 




Specifikace školního díla 
 
1. Předmětem této smlouvy je vysokoškolská kvalifikační práce (VŠKP): 
□  disertační práce 
□  diplomová práce 
 bakalářská práce 
□  jiná práce, jejíž druh je specifikován jako 
....................................................... 
(dále jen VŠKP nebo dílo) 
 
Název VŠKP: Návrh elektronického obchodu 
  Vedoucí/ školitel VŠKP: Ing. Jiří Kříž, Ph.D. 
  Ústav: Ústav informatiky 
  Datum obhajoby VŠKP: Červen 2007 
 
VŠKP odevzdal autor nabyvateli v*: 
  tištěné formě  –  počet exemplářů  1 
  elektronické formě  –  počet exemplářů  1 
                                               
*
  hodící se zaškrtněte 
 2. Autor prohlašuje, že vytvořil samostatnou vlastní tvůrčí činností dílo shora popsané 
a specifikované. Autor dále prohlašuje, že při zpracovávání díla se sám nedostal do 
rozporu s autorským zákonem a předpisy souvisejícími a že je dílo dílem původním. 
3. Dílo je chráněno jako dílo dle autorského zákona v platném znění. 




Udělení licenčního oprávnění 
 
1. Autor touto smlouvou poskytuje nabyvateli oprávnění (licenci) k výkonu práva 
uvedené dílo nevýdělečně užít, archivovat a zpřístupnit ke studijním, výukovým a 
výzkumným účelům včetně pořizovaní výpisů, opisů a rozmnoženin. 
2. Licence je poskytována celosvětově, pro celou dobu trvání autorských a 
majetkových práv k dílu. 
3. Autor souhlasí se zveřejněním díla v databázi přístupné v mezinárodní síti   
□  ihned po uzavření této smlouvy 
□  1 rok po uzavření této smlouvy  
□  3 roky po uzavření této smlouvy 
  5 let po uzavření této smlouvy 
□  10 let po uzavření této smlouvy 
(z důvodu utajení v něm obsažených informací) 
4. Nevýdělečné zveřejňování díla nabyvatelem v souladu s ustanovením § 47b zákona 
č. 111/ 1998 Sb., v platném znění, nevyžaduje licenci a nabyvatel je k němu povinen 






1. Smlouva je sepsána ve třech vyhotoveních s platností originálu, přičemž po jednom 
vyhotovení obdrží autor a nabyvatel, další vyhotovení je vloženo do VŠKP. 
2. Vztahy mezi smluvními stranami vzniklé a neupravené touto smlouvou se řídí 
autorským zákonem, občanským zákoníkem, vysokoškolským zákonem, zákonem o 
archivnictví, v platném znění a popř. dalšími právními předpisy. 
3. Licenční smlouva byla uzavřena na základě svobodné a pravé vůle smluvních stran, 
s plným porozuměním jejímu textu i důsledkům, nikoliv v tísni a za nápadně 
nevýhodných podmínek. 




V Brně dne: 31. května 2007. 
 
………………………………….                              …………………………………. 





Bakalářská práce navrhuje na základě provedené analýzy vhodnou variantu 
elektronického obchodu pro firmu prodávající počítačové komponenty. Tento e-shop by 












Following the variation analysis offer the graduation theses a suitable e-shop version for 
a PC-component oriented company. This e-shop should fulfil the firm´s requierements 
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Na českém internetu se neustále objevuje řada elektronických obchodů a 
virtuálních obchodní domů, jejichž sortiment je vesměs výrazně rozsáhlejší než 
v kamenných obchodech a hlavně velice různorodý. Počáteční inspirace zahraničními 
vzory pozvolna ustupuje vlastní zkušenosti a snaze o budování osobité a individuální 
podoby prodejny, která osloví českého zákazníka. Naprostá většina českých firem 
považuje elektronické podnikání za velmi důležité a věří, že bude mít zásadní vliv na 
konkurenci v odvětví, v němž působí. 
 
V případě elektronického podnikání nejde jen o nové technologie, jde vlastně o 
celou oblast podnikání zahrnující výhody i značná rizika. Proti klasickým způsobům 
pronikání na nové trhy přináší elektronické podnikání některé nové prvky: 
• náklady na spolupráci a interakci nejsou tak vysoké, 
• fyzický majetek již nehraje klíčovou roli při tvorbě hodnoty, 
• velikost firmy jednoznačně neomezuje velikost zisků a 
• přístup k informacím již není obtížný a drahý. 
Vybudovat podnik s celosvětovou přítomností v tomto případě nevyžaduje 
nezbytně roky práce a značné finanční prostředky. 
 
 Internet nabízí celou řadu nástrojů pro podporu podnikání s minimálními 
iniciálními náklady a na straně druhé možnost podnikajících subjektů využívat lenosti 
koncových spotřebitelů nebo nedostatek jejich času. Stejně jako roste frekvence 
využívání internetu, roste i množství nabízených služeb. Internet je hodnocen jako 
významný zdroj nejen informací, ale i možností pořídit výrazně levnější zboží. Trvale 
sílí názor, že v budoucnu se internet stane důležitou a nezbytnou součástí života 




2 Vymezení problému a cíle práce 
 
 Pro zpracování bakalářské práce jsem si vybral firmu Baron Computer, která se 
zabývá prodejem počítačových sestav a komponentů. Vedlejší prodejní činností je 
poskytování připojení k internetu. Cílem této bakalářské práce je navrhnout vhodnou 
variantu elektronického obchodu, která bude splňovat požadavky firmy. Požadavky 
firmy jsou následující:  
• moderní design 
• snadná orientace  
• jednoduchá správa 
• přiměřená cena 
• neomezený počet položek e-shopu 
• dostatečná velikost diskového prostoru  
• propojení s ekonomickými systémy 
• e-mailové schránky 
• kvalitní webhosting 
• podpora současných platebních metod 
• kvalitní SEO 
• podpora marketingu 
• kvalitní a cenově výhodná propagace e-shopu 
 
Pokusím se vybrat kvalitní internetový obchod s výborným designem a službami 
odpovídající dnešním standardům. Doporučím také propagaci e-shopu, která rozšíří 
množství potenciálních zákazníků a to bude mít za následek větší zisk.  
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3 Analýza problému a současné situace 
 
3.1 Identifikační údaje společnosti 
 
NÁZEV SPOL.: BARON COMPUTER 
PRÁVNÍ FORMA: 
101 - Fyzická osoba podnikající dle živnostenského zákona 
nezapsaná v obchodním rejstříku 
ŽIVNOSTENSKÝ 
ÚŘAD: 
380101 - Městský úřad Bruntál 

















− Obchodní činnost - koupě zboží za účelem jeho dalšího prodeje 
a prodej 
− Poskytování připojení k internetu 
− Výuka software – rekvalifikace 
− Služby pro uživatele výpočetní techniky s výjimkou činností 
uvedených v příloze č.1-3, živnostenského zákona 
− Zprostředkování služeb 
 





Adresa: Mgr. Vít Baran - Baron Computer, Bruntál, nám. Míru 63/8 
tel.:  +420 737 971612 
fax:  545 229 207 
e-mail: obchod@baronpc.cz 





3.2 Stručný popis firmy 
 
Firma Baron Computer působí na trhu od roku 1997. Jejím hlavním záměrem je 
prodej výpočetní techniky, komponent a služeb s tím souvisejících.  Později firma 
začala poskytovat připojení k internetu firmám a domácnostem.  
 
Podnikajícím je fyzická osoba podnikající dle živnostenského zákona, která není 
zapsána v obchodním rejstříku. Jedná se o malou firmu. Nemá žádné závazky k vyšší 
organizační jednotce.  
 
Firma nejdříve působila jen v oblasti svého regionu a poté v rámci rozvoje firmy 




3.3 Sortiment služeb 
 
 Hlavní činnost firmy spočívá v prodeji výpočetní techniky a software. Vedlejší 
činností je poskytování služeb v oblasti širokopásmového připojení k internetu na 
frekvenčním pásmu 2,4 GHz. K tomu využívá nejrůznější moderní technologie (optické 
kabely, antény…). Rychlost Internetu Baronet je od 512 kbit/s až do 2 Mbit/s. Dalšími 
službami, které firma nabízí, jsou podpora zákazníků v oblasti antivirové ochrany a 




3.4  Organizační uspořádání firmy 
 
Ředitel: 
 Reprezentace firmy 
 Celkový dohled a koordinaci ve firmě 
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 Příjem nových pracovníků, personalistika 
 Kontrola výkonnosti pracovníků 
 Návrh výše mezd 
Vedoucí oddělení prodeje: 
 Prodej zboží  
 Příjem objednávek 
 Nabídka služeb 
 
Vedoucí oddělení marketingu: 
 Monitoring a analýzy trhu  
 Propagace produktů 
 Tvorba image společnosti 
 
Vedoucí oddělení montáže a servisu: 
 Montáž počítačových sestav  
 Zajišťování servisu 
 Vyřizování a příjem reklamací 
 
Vedoucí oddělení financí a účetnictví: 
 Vedení řádného účetnictví 
 Odvody daní a poplatků 
 Mzdové účetnictví 
 Kontrolní funkce (Cash flow) 








3.5 Informační technologie používané ve firmě 
 
Počítačová síť  
V celé firmě je kompletně zařízená počítačoví síť. Je to lokální ethernetova 
100Mbit/s síť s neveřejným provozem v bloku 192.168.0.1-255 a připojením k internetu 
o rychlosti 2Mbit/s (bez agregace) pomocí routeru.  
  
Hardware  
Z hlediska hardwaru je složení počítačů na úrovni, které je plně dostačující pro 
potřeby firmy. Konfigurace pořítačů se pohybuje na úrovni 2GHz procesoru, paměti 
jsou v rozsahu 512 – 1024 MB DDR RAM a harddisky jsou ve velikostech od 20 GB do 
120 GB. Dále je firma Baron Computer vybavena  tiskárnami ke každému PC 
zaměstnance (Hewllet Packard, Canon). Pro kopírování a scanování slouží multifunkční 
zařízení. Firma nedávno nahradila staré CRT monitory moderními LCD panely značky 
Acer. Hardware firemních PC se pravidelně obměňuje a inovuje.  
 
Software 
 Ve firmě používají pracovníci software od firmy Microsoft a to zejména 
Microsoft Windows XP Proffesional Edition. Dále se ve firmě používá sada programů 
Microsoft Office 2003 (MS Word, Excel, Acces…) a síťová verze účetního programu 
Keloc. Software firmy je pravidelně inovován podle potřeb firmy.  
 
Webové stránky 
 Webové stránky jsou obrovským mínusem firmy Baron Computer. Design 
stránek je zastaralý a nemoderní. Dalším problémem je obsah a aktuálnost. Ceník sice 
můžeme na stránkách firmy najít, ale jen ve formě odkazu na Excel soubor. V dnešní 
době jsou webové prezentace velkým pomocníkem zákazníků, ať už z hlediska ušetření 
času nebo pohodlnosti. Společnost by měla tento závažný nedostatek co nejdříve 







3.6.1 Prodej výpočetní techniky a software 
 
  Firma působí ve městě Bruntál, kde má dvě pobočky. Na trhu působí od roku 
1997. Za tuto dobu si dokázala získat hodně zákazníků a vybudovala si dobré jméno. 
Hlavním konkurentem je pobočka renomované společnosti Autocont a také firma 
RENT Computers. I přes působnost těchto známých společností si firma Baron 
Computer vede v okrese Bruntál velice dobře. Zákazníky láká výhodnými cenami a 
službami, které jsou na vynikající úrovni. 
 
 
3.6.2 Poskytování připojení k internetu 
 
Firma Baron Computer poskytuje připojení k internetu na frekvenčním pásmu 
2,4 GHz. K tomu využívá nejrůznější moderní technologie, jako jsou optické kabely, 
antény apod. Rychlost Internetu Baronet je od 512 kbit/s až do 2 Mbit/s.  I když  firma 
nastoupila na trh ve městě Bruntál jako druhá, tak svými kvalitními službami a nízkými 
cenami dokázala získat velkou část zákazníků. Ve městě Bruntál působí další 2 
konkurenční firmy, které nabízejí trvalé připojení k internetu za paušální cenu:  
 
OpavaNet  
Tato společnost začala působit v Bruntále a okolí jako první, proto také získala 
obrovský počet klientů. S přibývajícími konkurenčními firmami začal OpavaNet tyto 
zákazníky ztrácet z důvodu častých výpadků sítě a horší nabídkou služeb. V současné 
době společnost ztratila zájem v této lokalitě poskytovat internet a věnuje se spíše 
okolním městům.  
 
MX-NET 
MX-NET začal poskytovat internet až v roce 2004. Jejich nabídka byla výrazně 
výhodnější než konkurenční firmy a proto si tento podnik začal budovat dobré jméno. 
Přes to, že je MX-NET nejmenším poskytovatelem internetového připojení, tak počet 
19 
nových klientů roste nejrychleji a to z důvodu nejlepších cen a také široké nabídky 
služeb.  
 
V současné době je ve městě Bruntál konkurenční boj mezi firmami Baron 
Computer a MX-NET. Tento boj neprobíhá principem získávání nových zákazníku, 




3.7 SWOT analýza  
 
 Swot analýza je kvalitativní metoda užívaná v marketingu. SWOT je zkratkou 
slov z angličtiny: Strengths (přednosti = silné stránky), Waeknesses (nedostatky = slabé 
stránky), Opportunities (příležitosti), Threats (hrozby). SWOT analýza tedy představuje 
kombinaci dvou analýz, S – W a O – T. Analýza spočívá v klasifikaci a ohodnocení 
jednotlivých vnitřních a vnějších ukazatelů. Vnitřní analýzou (S – W) pak můžeme 
stanovit naše možnosti a potenciál. Vnější analýza (O – T) nám pomáhá rozpoznat 
rizika, která by mohla ohrozit společnost a zaměřit se na příležitosti, které můžeme 
využít v náš prospěch. 
 
SILNÉ STRÁNKY SLABÉ STRÁNKY 
 
• široký sortiment výrobků a 
služeb 
• spokojenost zákazníků 
• kvalitní služby 
• časová flexibilita zaměstnanců 
• vynikající odborné znalosti 
techniků 
 
• organizační struktura podniku  
• nestabilní strategie 
• slabé jazykové znalosti 
zaměstnanců 
• absence plánů budoucí potřeby 
pracovních sil 






• rozšíření výrobků  
• větší množství zákazníků 
• zdokonalení služeb 
• růst poptávky 
• vysoká poptávka studentů a 
absolventů po práci 
 
 
• ohrožení konkurenční firmou 
• tlak na zvyšování mezd 
• konflikt mezi majiteli podniku 
• vysoké platby na sociální a 
zdravotní pojištění 
• požadavky na demokratizaci 
řízení a delegování pravomocí 
 
 
O kvalitách firmy není pochyb a u SWOT analýzy je důležité se zaměřit na slabé 
stránky a hrozby, které můžou nastat. Firma by měla zlepšit strategii a organizační 
strukturu. Navrhl bych pro zaměstnance jazykový kurz z důvodu slabých znalostí cizích 
jazyků. Největší hrozbou pro podnik je ohrožení konkurencí. Společnost si musí udržet 
své zákazníky a snažit se stále zlepšovat kvalitu svých služeb. Do budoucna bych 
doporučil rozšířit nabídku výrobků a služeb. Konkurence je v dnešní době čím dál větší 




3.8  4P marketingový mix 
 
 Marketingový mix je soubor taktických marketingových nástrojů – výrobkové, 
cenové, distribuční a komunikační politiky, které firmě umožňují upravit nabídku podle 
přání zákazníku na cílovém trhu. 
 
3.8.1 Product (Produkt)  
 
Jak sem uvedl, společnost se zabývá prodejem počítačových komponent a služeb 
s tím souvisejících jako jsou oprava výpočetní techniky, podpora zákazníků 
21 
v zabezpečení atd.  Vedlejší činností firmy je poskytování připojení k internetu (512 
kbit/s – 2 Mbit/s). 
 
 
3.8.2 Price (cena) 
 
 Stanovení cen výrobků a služeb je velice důležitá část marketingové činnosti 
firmy. Aby společnost mohla stanovit ceny svých výrobků a služeb, je důležité brát 
ohled na spoustu faktorů, jako jsou např. konkurenční ceny, náklady na výrobu a také 
zároveň stanovit cenu, která bude přijatelná pro zákazníka. Firma samozřejmě svým 
stálým zákazníkům poskytuje výrazné výhody a slevy.   
 
 
3.8.3 Place (distribuce) 
 
Hlavní sídlo firmy je v Bruntále, kde má dvě pobočky. Podnik provádí rozvoz 
výrobků v Bruntále a jeho okolí zdarma. Další možností je odběr v prodejně při platbě 
v hotovosti.  
 
 
3.8.4 Promotion (komunikační mix)  
 
a) Reklama  
Cílem reklamy je informování spotřebitelů se záměrem ovlivnit jejich chování 
k prospěchu firmy. Umožňuje proniknutí nového výrobku na trh, případně provádět 
marketingové operace a posléze prodej na novém trhu. Na druhé straně je však reklama 
nákladnou záležitostí a proto musí být řádně promyšlena. S reklamou firmy Baron 






b) Podpora prodeje 
Podpora prodeje má ovlivnit zákazníka o výhodnosti rychlého, eventuálně 
většího nákupu. Firma má vyrobeno několik druhů reklamních dárků. Jako další druhy 
prodeje používá různé slevy při koupi většího množství zboží.  
 
c) Osobní prodej 
 Cílem je dosažení prodeje výrobku nebo služby. Liší se od reklamy tím, že jde o 
přímou komunikaci. Hlavním činitelem osobního prodeje je obchodní zástupce. Tuto 
formu marketingu firma často nepoužívá. Výjimečně se společnost Baron Computer 
objeví na různých veletrzích či výstavách. 
 
d) Public relation 
 Hlavním úkolem je vytváření příznivých představ (image) veřejnosti o podniku. 
 
e) Přímý marketing 
 Pod pojmem přímý marketing se rozumí přímá adresná komunikace za účelem 
prodeje. Je to např. prodej poštou nebo telemarketing. Tuto formu marketingu 





4 Teoretická východiska práce 
 
 
4.1 Význam pojmu elektronický obchod 
 
Elektronickým obchodem nazýváme takovou realizaci obchodních procesů, 
která je uskutečněna s využitím elektronických komunikačních prostředků, v dnešní 
době zejména prostřednictvím internetu. Pro elektronický obchod se vedle internetu 
využívá celá řada dalších elektronických komunikačních prostředků, například tzv. sítí s 
přidanou hodnotou (Value Added Network - VAN), hlasových i datových služeb 
telefonních sítí (pevných i mobilních) nebo digitálního televizního vysílání. Pojem 
elektronický obchod se proto nerovná pojmu internetový obchod, jak se někdy nepřesně 
uvádí.  
 
Elektronický obchod - Electronic Commerce (E-Commerce) je součástí širší 
oblasti elektronického podnikání - Electronic Business (E-Business), jež představuje 









V rámci konceptu elektronického podnikání rozlišujeme několik typů 
vzájemných vztahů. Těmi základními jsou vztahy mezi podnikatelskými subjekty 
(Business to Business - B2B), vztahy mezi podnikatelskými subjekty a konečnými 
spotřebiteli (Business to Consumer – B2C), vztahy mezi podnikatelskými subjekty a 
jeho zaměstnanci (Business to Employee – B2E, respektive Employee to Employee – 
E2E) a vztahy mezi podnikatelskými subjekty a orgány státní správy (Business to 
Government – B2G).  
 
Podle charakteru konkrétních podnikových procesů se může jednat o vztahy v 
rámci různých dílčích oblastí elektronického podnikání například, elektronického 
nákupu (E-Procurement), elektronické logistiky (E-Logistics), elektronického 
marketingu (E-Marketing), elektronických plateb (E-Payments), elektronického řízení 
lidských zdrojů (E-HRM), elektronického vzdělávání (E-Learning) nebo například 




4.2 Základní druhy elektronického obchodu 
 
4.2.1 Elektronický obchod v oblasti B2B  
 
Elektronický obchod v oblasti Business-to-Business (obchod se zbožím pro další 
podnikání) představuje podle objemu transakcí rozhodující část elektronického 
obchodování. Zatímco elektronický obchod ve sféře B2C tvoří pouhý zlomek celkového 
objemu obchodu, ve sféře B2B je již jeho podíl velmi výrazný.  
 
Elektronický obchod v oblasti B2B je z převážné části realizován pomocí 
systémů využívajících principu elektronické výměny dat (technologie EDI, XML, popř. 
další). Jimi realizované obchodní procesy probíhají z velké většiny automatizovaně na 
úrovni softwarových aplikací. Obchodník tak bez potřeby podrobné znalosti použitých 
technologií nadále pracuje v prostředí svého informačního systému s tím, že například 
vystavenou objednávku netiskne a neodesílá poštou nebo faxem, ale místo toho pouze 
zvolí funkci „Odeslat objednávku“. V případech, kdy není informační systém na toto 
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formu komunikace připraven (zpravidla u malých firem), může obchodník použít 
webového rozhraní informačních systémů svých obchodních partnerů nebo 
specializovaného operátora.  
  
O mnoho menšího využití se doposud v porovnání s elektronickou výměnou dat 
dočkala tzv. B2B internetová tržiště (B2B Internet Exchanges). Ta představují webové 
aplikace pro agregaci poptávky a nabídky umožňující obvykle vypisování on-line 
výběrových řízení a aukcí. Vertikální B2B tržiště se specializují na určitá odvětví 
(chemický, farmaceutický, hutní aj. průmysl). Tato tržiště zakládají zpravidla vedoucí 
dodavatelé a odběratelé s cílem provozovat virtuální komoditní burzu uzpůsobenou 
podmínkám a zvyklostem v daném segmentu. Horizontální B2B tržiště se naopak 
orientují na nabídku a poptávku zboží a služeb napříč odvětvími, například na oblast 
zásobování surovinami, spotřebním materiálem (například kancelářskými potřebami), 
logistiku (například dopravní služby), finance atp.[7] 
 
 
4.2.2 Elektronický obchod v oblasti B2C  
 
Zatímco o elektronickém obchodě v oblasti B2B lze hovořit v souvislosti s 
používáním elektronické výměny dat již od 70. let 20. století, o elektronickém 
obchodování v oblasti Business-to-Customer (obchod se zbožím pro konečné 
spotřebitele) se začalo hovořit až v průběhu 2. poloviny 90. let v souvislosti s 
možnostmi, které přineslo masové rozšíření internetu. Aplikaci tohoto způsobu 
elektronického obchodování, charakteristického právě pro oblast B2C, lze nalézt i v 
oblasti B2B tzn. ve vztazích mezi podnikatelskými subjekty. V těchto případech pak 
hovoříme obecněji o elektronickém obchodu typu B2C.  
 
Podstatu elektronického obchodu v typu B2C lze velmi výstižně popsat pomocí 
4-úrovňového modelu zralosti elektronického podnikání od výzkumné společnosti 
Gartner Group (E-Business Maturity). Elementární úroveň modelu zralosti, která se 
nazývá Broadcast, představuje on-line zpřístupnění vybraných informací pro zákazníky. 
Například webové stránky obchodní firmy na této úrovni plní funkci elektronického 
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prospektu, katalogu nebo zpravodaje. Druhá úroveň Interact rozšiřuje výchozí úroveň o 
možnost interaktivní komunikace. Pro tuto úroveň jsou v případě webových stránek 
charakteristické nejrůznější formuláře (například pro odesílání podnětů a připomínek 
nebo profesních životopisů) a PR aplikace (například internetové ankety, spotřebitelské 
hry a soutěže). Teprve až třetí úroveň zralosti Transact poskytuje spotřebitelům možnost 
objednávky nebo kompletního nákupu zboží a služeb (tzn. včetně platby a distribuce). 
Nejvyšší, čtvrtá úroveň Integrate spočívá v zapojení firem do virtuální obchodní sítě.  
Zatímco na základních úrovních se jedná převážně pouze o organizačně, systémově, 
technologicky a zejména pak nákladově nepříliš náročný elektronický marketing 
(zejména webovou reklamu), na třetí úrovni zralosti je nutné vybudovat komplexní 
obchodní systém založený na perfektní logistice a celé řadě nových technologiích 
obchodního provozu, jejichž zavedení již představuje poměrně velkou investici.  
Podobný model, jehož autory jsou The National Association of Manufacture a 
poradenská společnost Ernst & Young, popisuje Kirkman. Tento model rozlišuje 3 
stupně vyspělosti elektronického obchodu, které v podstatě korespondují s prvními 
třemi úrovněmi zralosti podle modelu Gartner Group. První stupeň se označuje jako e-
Info, druhý jako e-Interaction a třetí e-Commerce.[7] 
 
 
4.2.3 Elektronický obchod typu C2C  
 
Elektronický obchod typu C2C představuje ve své většině internetová tržiště, na 
nichž se střetávají nabídky a poptávky konečných spotřebitelů. Nejčastěji se jedná o 
zboží tzv. z druhé ruky. Většina transakcí zde probíhá přímo mezi jednotlivými 
spotřebiteli (nepodnikateli) bez účasti obchodníka a proto oblast C2C nezařazujeme do 
konceptu elektronického podnikání. Pokud mezi koncovými spotřebiteli existuje 
prostředník (například provozovatel C2C tržiště), který vybírá provizi za uskutečněné 
obchody nebo poplatky za zalistování, pak se jedná o zprostředkovatelskou nebo 
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reklamní činnost. Očekává se, že v této oblasti naleznou široké využití aplikace 




4.3 Budování elektronického obchodu 
 
Existují tři možnosti, jak vybudovat elektronický obchod:  
 
1. Pronajmout si prefabrikovaný obchod 
Typickými zástupci této kategorie jsou např. InShop, Vltava2000 či 4Shop. Toto 
řešení je velice pohodlné a rychlé a uspokojí téměř každého, kdo se rozhodne pro 
elektronický obchod. E-shop obsahuje velké množství funkcí a modulů, které zajistí 
bezproblémový chod. Samozřejmostí je úprava uživatelských šablon, pomocí kterých si 
vytvoříte vzhled podle vlastních představ. V případě nějakého problému je k dispozici 
odborná pomoc.  
 
Provozovatel smířit s tím, že nebude moct využít jiných funkcí než těch, které 
tyto aplikace nabízejí. Samozřejmě, nabízejí téměř vše, nač pomyslí, pokud se ale bude 
chtít v záplavě šablonovitých e-shopů něčím lišit (např. zvolit jiný postup pro cestu 
zákazníka od nabízeného zboží k potvrzení objednávky), má smůlu. V případě těchto 
produktů si zájemce pronajme časově omezenou licenci. Pravidelná měsíční platba se 
pohybuje přibližně kolem 1000 Kč bez DPH u nejlevnější varianty.  
 
Pokud si není provozovatel elektronického obchodu jistý, že jeho e-shop bude 
konkurenceschopný, je pronájem elektronického obchodu řešení vhodné, protože 
v případě neúspěchu a zrušení e-shopu přijde jen o pár tisíc korun.  
                                               
1
  Aplikace (sítě, služby) typu Peer to Peer (P2P) jsou postaveny na decentralizovaném modelu se vzájemnou 
rovnocenností jednotlivých svých součástí a účastníků. Na principu Peer to Peer byla založena například známá výměnná síť 
hudebních nahrávek Napster, která byla nucena ukončit svou činnost kvůli porušování autorských práv, k němuž prostřednictvím 
této sítě docházelo. 
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2. Koupit hotové řešení (obchod v krabici)  
 Druhou možností je koupit hotový elektronický obchod. Takto řešené e-shopy 
jsou většinou velmi variabilní a umožní vytvořit obchod přibližně podle představ. 
Existujících hotových internetových obchodů je velká spousta, proto je důležitá velká 
obezřetnost. Krabicové řešení obsahuje standardní sadu funkcí, za rozšíření se musí 
extra připlatit.  
 
3. Zakázkové řešení 
Nechat si postavit e-shop na zakázku znamená především připravit si několik 
desítek tisíc korun na jeho realizaci. Na druhou stranu má provozovatel hlavní slovo na 
vývoj elektronického obchodu. Vývoj takového e-shopu je časově náročný a může trvat 
měsíc i dva. Toto řešení je sice velice nákladné, ale výsledkem je vynikající e-shop 
s originálním designem.  
 
Pokud si zákazník nechá vyrobit elektronický obchod na zakázku, je důležité se 
dohodnout na spolupráci do budoucna. Může se totiž stát, že provozovatel bude mít 
skvělý e-shop, zdrojové kódy, v kterých se jen těžko vyzná, a nikdo nebude ochotný 
rychle a levně zakomponovat případné změny. Dalším problémem může být, že majitel 
e-shopu nějakým vlastním zásahem způsobí nefunkčnost aplikace a bude nutná akutní 
oprava. E-shop, který je byť jen chvíli nefunkční, nejenže nevydělává peníze, ale také 
může působit negativně na zákazníky. Je proto opravdu vhodné zajistit si tvůrce e-shopu 




4.4 Internetové domény 
První předpokladem obchodu přes internet je zpravidla založení internetové 
stránky. Podmínkou založení internetové stránky je tzv. registrace doménového jména 
tj. elektronické adresy, na které bude internetová stránka uložena. 
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Registrací internetových domén se zabývá v ČR sdružení CZ-NIC. CZ-NIC je 
orgánem přidělujícím jednotlivým žadatelů internetové domény tzv. nejvyššího řádu tj. 
domény v podobě www.vasejmeno.cz. 
Před nedávnou dobou se vynořil problém tzv. doménových spekulantů tj. osob, 
které si u CZ-NIC nechávaly registrovat internetové domény ze spekulativních důvodů 
často i kryjící se např. s registrovanými ochrannými známkami. Vzhledem k neexistenci 
komplexní právní úpravy je bohužel dosud nejrychlejším postupem, jak doménové 
spory řešit, dohoda s protistranou. Pokud by byla zaregistrována internetová doména 
kryjící se s názvem registrované ochranné známky, přicházel by do úvahy i soudní spor 




4.5 Hosting elektronického obchodu  
 
Po vytvoření e-shopu nastává umístění na web. Nabídka je poměrně široká. 
Nejlevnější řešení je freehosting, tedy hosting poskytovaný zdarma. Na druhou stranu i 
ten nejmenší e-shop si zaslouží placený hosting, kde je jistota, že v případě jakéhokoliv 
problému se bude tomu někdo věnovat. Freehostingy negarantují nic, v případě výpadku 
serveru za to nikdo nebere odpovědnost pouze sám provozovatel e-shopu. Další velkou 
nevýhodou freehostingu je většinou nutnost zobrazení nějaké reklamy, která vlastně 
pokrývá náklady majitele serveru. Freehosting je pro e-shop značně nevyhovující a i 
přes to, že je zdarma, tak ho nelze doporučit. 
 
V zásadě jsou dvě reálné možnosti pro hosting elektronického obchodu. Může 
být buď v podobě pronajatého (dedikovaného či managed serveru, o který se bude starat 
poskytovatel hostingu) či v podobě vlastního serveru, o který se bude starat sám 
provozovatel e-shopu (při této volbě se musí počítat s náklady na jeho pořízení).  
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Pro začínající e-shop je určitě nejvhodnější řešení sdílený hosting . Mezi jeho 
klady patří především nízká cena. Záporem je, že na jednom fyzickém serveru může být 
umístěno například stovka dalších virtuálních serverů, což může mít negativní dopad na 
dostupnost a rychlost e-shopu. Proto je důležité vybrat sdílený hosting obezřetně a 
s rozmyslem.  
 
Dalším doporučením je umístit hosting na server se solidními referencemi a také 
vybrat hosting, který umožňuje editaci bez nutnosti změny někam odesílat a čekat na 




4.6 Elektronické smlouvy 
Elektronickými smlouvami jsou nazývány smlouvy uzavírané prostřednictvím 
počítačové sítě. Provozování virtuálního obchodu, stejně jako prodejního automatu, 
není ve skutečnosti návrh smlouvy návštěvníkům či jedná se jen o výzvu k jednání - 
invitatio ad offerendum. Smlouva je uzavřena až akceptací provozovatelem 
elektronického obchodu, nikoli ve chvíli, kdy zákazník vyplní a odešle internetový 
objednávkový formulář. Zvláštním druhem elektronických smluv jsou tzv. click trough 
smlouvy, kdy smlouva je uzavřena stisknutím elektronického tlačítka. [10] 
 
 
4.7 Právní postavení e-mailu - datové zprávy 
Především musí být řečeno, že české právo je v zásadě bezformální. Pokud 
zákon výslovně nevyžaduje určitou formu, je na stranách smlouvy, aby si zvolily formu 
právního úkonu samy Smlouvy bez písemného vyhotovení nebo bez vlastnoručního 
podpisu jsou běžné, právem akceptované a bylo by mnohdy nepraktické něco 
podobného požadovat. Není tedy důvod hledět na datové zprávy jako na něco 
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méněcenného z hlediska právní teorie. Kupříkladu kupní smlouva podle § 588 
občanského zákoníku žádné předepsané formální požadavky nemá. Je tedy z hlediska 
platného práva možné kupovat jakýmkoli projevem vůle, třeba datovou zprávou. K 
otázce, zda je zachována písemná forma, je-li právní úkon učiněn elektronicky zákon 
přímo § 40 OZ říká, že písemná forma právního úkonu je zachována, je-li právní úkon 
učiněn telegraficky, dálnopisem nebo elektronickými prostředky, jež umožňují 
zachycení obsahu právního úkonu a určení osoby, která právní úkon učinila. Pokud jsou 




4.8 Elektronický podpis 
Elektronickým podpisem jsou údaje v elektronické podobě, které jsou připojené 
nebo logicky spojené s datovou zprávou a které jsou použity ke zjištění totožnosti 
oprávněné osoby ve vztahu k datové zprávě. Pro praxi je významné, aby tento podpis 
byl tzv. bezpečným či zaručeným. Tuto náležitost splňuje elektronický podpis vydaný 
tzv. certifikační autoritou tj. subjektem, který má k vydávání elektronického podpisu - 
klíče odpovídající povolení. Certifikační autority lze snadno nalézt na internetu. 
Zaručené elektronické podpisy musí splňovat následující požadavky: 
a) jsou jednoznačně spojené s podepisující osobou 
b) umožňují identifikaci podepisující osoby ve vztahu k datové zprávě 
c) byly vytvořeny a připojeny k datové zprávě pomocí prostředků, které 
podepisující osoba může udržet pod svou výhradní kontrolou 
d) jsou k datové zprávě, ke které se vztahuje, připojeny takovým způsobem, že je 
možno zjistit jakoukoliv následnou změnu dat [10] 
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4.9  4 klíče pro úspěšnost internetového obchodu 
 
Jsou 4 oblasti, o kterých se domnívám, že jsou pro úspěšnost internetového 
obchodu klíčové. Jsou to čtyři klíče: pokud kterýkoli jeden chybí, nebude s velkou 
pravděpodobností obchod úspěšný (i když určitě budou existovat výjimky, netradiční 
typy internetových obchodů).  
 
1. Sortiment  
Tuto implicitní výhodu nad obchodem kamenným by internetový obchod neměl 
pustit z ruky. Zatímco za široký sortiment platí kamenný obchod stále většími halami 
plnými regálů, zaměstnanců a dokonce určitě existuje fyzický limit, který je schopen 
zákazník vůbec zvládnout (například obchod s několika milióny knižních titulů je nejen 
nepředstavitelný, ale pro zákazníka nestravitelný), u Internetu to znamená pouze 
kvalitní databázi – a databáze s milióny položek již není nic, co by dnešní výpočetní 
technika neuměla zvládnout.   
 
2. Ceny 
Ceny jsou snad největší výhoda elektronických obchodů oproti klasickým 
kamenným obchodům. Je důležité stylizovat internetové obchodování jako vždycky 
levnější. Sleva nemusí být dramatická, ale měla by existovat vždy, u všeho zboží. Jde o 
to, aby si zákazníci zapamatovali jedinou větu: Na internetu se nakupuje levněji.  
 
3. Přidané informace  
Toto není výhoda na straně internetového obchodu, ale spíše dorovnání 
nevýhody přímého kontaktu se zbožím, které má zákazník v kamenném obchodě. 
Zatímco mu nedá možnost si skutečně na produkt sáhnout, může a musí mu dodat 
informace obrazem a především textem. Má naštěstí možnost doplnit informace, které 
zákazník ve fyzickém obchodě často nemá možnost získat a které se přímo na krabici se 
zbožím nevyskytují. Součástí těchto přidaných informací je i otevřenost – korektní 
informovanost zákazníka o všem, co souvisí s obchodem, jeho pravidly fungování, 
průběhem objednávky, způsobem provádění reklamací atd.  
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4. Neustálá propagace obchodu  
I sebelepší obchod může upadnout v zapomnění, protože přece jen na něm i 
jednou získaný zákazník nedělá nákupy každý den. Neustálá propagace elektronického 
obchodu je proto nutná, a bohužel také nákladná. Ale bez ní lze spíše očekávat 




4.10 Vzhled a struktura virtuální prodejny 
 
Pro virtuální prodejnu je důležité, aby se zákazník, který vstoupí, dokázal rychle 
zorientovat. Struktura prodejního serveru by měla zákazníkovi umožnit rychle najít 
požadované zboží, nebo jen procházet katalogem prodejny. Strukturu prodejního 
serveru znázorňuje následující schéma.  
 
Základní strukturu tvoří: 
 
Katalog produktů a služeb 
Přehled nabízených výrobků je jádrem prodejny. Většina internetových prodejen 
nabízí široký sortiment produktů a z důvodu přehlednosti je zboží seřazováno do 
tematických kategorií. Katalog by měl obsahovat podrobný popis vlastností nabízeného 
zboží včetně aktuální ceny. Ke standardu patří také možnost fulltextového vyhledávání 
podle klíčových slov. Katalog musí být přehledný a umožňovat snadnou orientaci. 
 
Reakce spotřebitelů 
Součástí katalogu bývá prostor určený pro názory spotřebitelů na výrobek. 
Budoucí zákazníci si mají tímto způsobem možnost ověřit spokojenost ostatních s 
produktem, o který oni sami projevují zájem. Takovému druhu informací a doporučení 
přikládají zákazníci velkou váhu.  
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Průvodce objednávkou 
Dalším krokem nákupu je objednávka. Zboží, které nevyžadují další úpravy 
nebo přizpůsobení podle požadavků zákazníka, lze ihned umístit do nákupního košíku, 
např. CD, kniha apod. Ale celá řada výrobků takovéto úpravy vyžaduje(např. firemní 
trička) proto mezi výběr produktu a uložení do nákupního košíku vstupuje další fáze 
získání upřesňujících údajů od zákazníka (barva, velikost, počet kusů, slovo nápisu...) 
 
Nákupní košík 
Virtuální obdoba klasického nákupního košíku, do kterého je možno v průběhu 
nakupování přidávat zboží, které chcete koupit, přičemž lze zboží kdykoliv před 
zaplacením i odebírat. Po celou dobu nakupování zákazník stále přesně ví, kolik činí 
aktuální součet zboží, které v košíku má. 
 
Průvodce nákupu produktu 




4.11 Platby na Internetu 
 
Způsobů, jakými se dá za zboží zaplatit je hned několik a volba jednoho z nich 
závisí jednak na zákazníkovi a jednak na možnostech, které nabízí internetový obchod. 
 
Platba dobírkou 
Nejčastější způsob platby v českých internetových obchodech. Zákazník nemusí 
vlastnit bankovní účet ani platební kartu. Nevýhody této metody jsou zřejmé. Cena za 
dobírku značně prodraží přepravu a může se stát, že cena tak bude vyšší, než v 
kamenném obchodě. V tomto případě si zákazník musí většinou vyzvednout balíček na 
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poště a ztrácí se tím další z výhod internetových nákupů - dovezení zboží až domů. 
Tento způsob má i jednu velkou výhodu. Kupující nemusí platit nic předem - vše zaplatí 
až při převzetí balíčku. 
 
eBanka 
Jedna z nejrychlejších a nejpohodlnějších možností platby. Je ovšem nutné mít u 
eBanky zařízen účet. Platba probíhá on-line a kupující a prodávající tak mají možnost 
hned zjistit, zda byly peníze z jednoho účtu na druhý převedeny. Do příslušných polí na 
internetových stránkách eBanky kupující zapíše potřebné údaje, platbu certifikuje a 
odešle do klientského centra. Do 5 minut by měla být hotovost převedena na protiúčet. 
 
GSM Banking 
Platby pomocí mobilního telefonu jsou stále používanější. Obchodník sdělí 
pouze nejpotřebnější informace k platbě jako: číslo svého účtu, celkovou částku k 
zaplacení, variabilní, konstantní popřípadě specifický symbol, a kupující tyto informace 
zašle GSM Bankingem do své banky jako příkaz k úhradě. 
 
Platba kartou 
Na českém Internetu je tento způsob téměř úplně tabu. Úplně opačná situace je 
však v zahraniční sféře, kde zákazník bez platební karty prakticky nezaplatí. Tento 
způsob je jedním z nejnebezpečnějších. Číslo karty je většinou potřeba zadat do 
formuláře na internetové stránce, a odtud je třeba jej dostat přes nebezpečné prostředí 




Vhodné pro malé platby (řádově několik set korun). Uživatel si založí na 
speciálním serveru virtuální účet, na který pošle určitou částku. Ta je proměněna na 
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virtuální měnu, kterou uživatel platí za zboží a služby. Plátci jsou "peníze" odečteny z 









5 Vlastní návrh řešení 
 
5.1 Návrh elektronického obchodu 
 
5.1.1 E-shop zdarma? 
 
Pro začínajícího internetového prodejce bez dostatečného finančního zázemí je 
možnost si pořídit tzv. volně šířitelný open source e-shop. Výhodné je především to, že 
provozovatel získá e-shop prakticky zdarma a okamžitě. Toto lze považovat za 
obrovské plus. Typickými zástupci této kategorie jsou např. ZenCart, OsCommerce či 
OpenSolution. Jsou to zahraniční aplikace, protože domácí řešení nedosahují jejich 
úrovně.  
 
Na druhou stranu toto řešení obsahuje několik zásadních nedostatků. Velkým 
mínusem je unifikovaný (většinou) šablonovitý vzhled a taky nutnost jazykových úprav. 
Např. při použití českého obchodu postaveném na aplikaci ZenCart. Úvodní věta 
„Vítejte Návštěvníku! Pokud se chcete přihlásit, můžete zde!“ zadaná do vyhledávače 
Google vyhodnotí přes dvě stovky obchodů používající toto oslovení zákazníka. Pokud 
bude chtít provozovatel změnit funkcionalitu nebo vzhled elektronického obchodu bude 
muset provést více čí méně závažných změn ve zdrojovém kódu programu. Tento zásah 
do programu, ale vyžaduje více než jen základní znalosti jazyka, v němž je program 
napsán.  
 
Dalším velkým problémem pro obchodníka je bezpečnostní riziko. Zdrojové 
kódy open source aplikací jsou volně přístupné každému a může se stát, že obsahují 
nějakou závažnou chybu v aplikaci. Této chyby může kdokoliv využít a hrozí ztráta 
všech položek z databáze, smazání aktuálních objednávek nebo krádež databáze 
zákazníků apod. 
 
Toto řešení z výše uvedených důvodu nedoporučuji.  
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5.1.2 Budovat, koupit či pronajmout   
 
Výběr obslužné aplikace, na které bude e-shop provozován, je pro každého 
internetového prodejce těžkým krokem. Internetové podnikání sebou nese velké riziko, 
a proto by budoucí provozovatel rád pořídil e-shop co nejlevněji. Zároveň, ale také 
požaduje e-shop, který by se prodával tak nějak sám a byl vybaven co nejvíce funkcemi. 
Existují v zásadě tři možná řešení.  
1. pronajmout si prefabrikovaný obchod 
2. koupit hotové řešení 
3. nechat si vybudovat e-shop na zakázku 
 
Prvním řešením je pronajmout si prefabrikovaný obchod. Výhodou je možnost 
rychlého vybudování obchodu s minimálními náklady. Dalším plusem je silná podpora 
ze strany pronajímatele a user-friendly ovládání. Negativem je šablonovitost a 
nemožnost nějakých výrazných změn v aplikaci. Pokud se firma rozhodne si 
pronajmout elektronický obchod, musí se připravit na pravidelnou měsíční platbu, která 
se pohybuje přibližně kolem 900 až 2500 korun. 
 
Druhou možností je koupit hotový prefabrikovaný elektronický obchod neboli 
tzv. obchod v „krabici“.  Uživatel získá standardní sadu e-komerce funkcí. Pokud 
vyžaduje rozšíření vlastností aplikace, je nutné si připlatit. Toto řešení virtuálního 
obchodu je z hlediska funkčnosti a kvalit podobné jako výše uvedený pronájem, jen 
s rozdílem vyšší investice na začátku podnikání.  
 
Třetím řešením je nechat si vybudovat e-shop na zakázku od renomované firmy. 
I když je toto řešení finančně nejnáročnější, tak přinese přesně to, co provozovatel e-
shopu požaduje. Firmy, které nabízejí budování elektronického obchodu na zakázku, 
dokážou vytvořit obchod přesně podle představ a potřeb zájemce. Na druhou stranu na 




5.1.3 Jaké řešení vybrat?  
 
 Z těchto tří řešení zbývá rozhodnout, které je nejvhodnější pro firmu Baron 
Computer. Zakázkové řešení e-shopu je vhodné spíše pro velké firmy, které požadují 
speciální požadavky. Důvodem může být třeba propojení s informačním systémem 
dodavatele apod. I když toto řešení nabízí opravdu nejlepší elektronický obchod, je 
zbytečně drahé a pro firmu Baron Computer nevyhovující. Ze zbylých dvou možností se 
přikláním k pronájmu virtuálního obchodu a to z důvodu menší investice v začátku 
elektronického podnikání. Pokud by firma byla nucena obchod zavřít z důvodu malých 
zisků, je ztráta díky nízkým měsíčním splátkám o hodně menší.  
 
 
5.1.4 Výběr obslužné aplikace 
 
 Jak už jsem se zmínil, pro firmu Baron Computer jsem se rozhodl pronajmout 
prefabrikovaný obchod. Po důkladné analýze na internetu jsem vybral dva systémy, 
které jsou úspěšné ve svém oboru a mají vynikající preference. Jde o elektronické 
systémy InShop3 od firmy Zoner a ORANGE e-shop od společnosti ORANGEpro. I 
když je na Internetu velké množství firem nabízejících pronájem e-shopu nesplňovaly 
základní požadavky, jako jsou dobrý design, user friendly ovládání či marketingová 
podpora. Pro firmu Baron Computer chci navrhnout e-shop, který bude perfektní ze 
všech hledisek a bude schopný konkurovat předním e-shopům v ČR. Vybral jsem tyto 
dvě firmy, které patří mezi naši špičku v oblasti elektronického podnikání. Z každé 
zmiňované aplikace vyberu tu nejvýhodnější variantu a poté je srovnám a rozhodnu, 




Inshop3 od firmy Zoner je jedním z nejpoužívanějších komerčních řešení pro 
budování a provoz internetových obchodů v ČR. Systém disponuje rozsáhlou nabídkou 
pokročilých prodejních a marketingových funkcí a současně širokou škálou možností 
nastavení podle požadavků obchodníka.  
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Inshop3 poskytuje unikátní design na základě uživatelských šablon. Ovládání 
probíhá prostřednictvím aplikace Zoner inShop Designer, které poskytuje velice 
intuitivní ovládání.  
 
Vlastnosti:  
• základní operace jakou jsou vybudování vzhledu, modifikace katalogu zboží či 
objednávek probíhá bez nutnosti připojení k internetu  
• marketingová podpora – 6 druhů slev, žebříčky prodejnosti, diskuze ke zboží, 
ankety, oznámení o slevách a novinkách e-mailem 
• nepřetržitý dohled nad serverem prodejny a hotline 24 hodin denně  
• inShop3 poskytuje neomezený prostor pro databáze prodejen a neeliminuje 
počet položek  
 
Varianta I Standalone 
 Aplikace poskytuje všechno potřebné pro fungování profesionální internetové 
prodejny a provoz probíhá na serveru s maximálně deseti prodejnami. Varianta I 
Standalone je stanovena pro prodejny s vysokou návštěvností a velkým přenosem dat.  
  
 Kromě základních funkcí, které jsou samozřejmostí, také nabízí 
některé pokročilé obchodní a marketingové funkce:  
• jazykové verze 
• věrnostní a bonusový systém 
• offline katalog 
• schránky elektronické pošty (30+1)  
• doménový koš 
• prostor na disku pro data prodejny je 500 MB 
 






2. ORANGE e-shop  
 
Firma ORANGEpro s.r.o. je jedním z hlavních tvůrců elektronických 




• přehledný, jednoduchý a moderní styl s originálními grafickými prvky 
• správa e-shopu probíhá přes přehledné webové rozhraní  
• jazykové mutace 
• optimalizace pro vyhledávače 
• marketing – statistiky, ankety, nejprodávanější produkty, diskuze, vložení 
banneru a flash 
• zboží – vodoznak, historie ceny, recenze, rozšířené hledání, novinky, akce atd.  
• prostor pro uložení dat je 1 GB 




Pronájem Profi verze e-shopu obsahuje všechny dostupné funkce. Obrovskou 
výhodou je, že po 24 měsících internetový obchod přechází zdarma do vlastnictví 
prodejce.  
 













5.1.5 Požadavky firmy  
 
 
Firma Baron Computer si určila požadavky, které by měl splňovat jejich 
elektronický obchod. V této tabulce se tyto požadavky nacházejí a také výsledky variant 
e-shopů Inshop a Orange e-shop.   
 
 
Provozovatel Zoner ORANGEpro 
Název obchodu InShop3 ORANGE e-shop 
Moderní design Unikátní design na 
základě šablon 
Propracovaný a moderní 





Jednoduchá správa správa pomocí offline 




Cena 2500 Kč bez DPH na 
měsíc 
1950 Kč bez DPH na měsíc 
(po 24 měsících zdarma 









500 MB 1 GB 
Propojení 
s ekonomickými systémy 
 
Ano (Money, Pohoda, 
Abra, LCS, OR systém, 
Magis, ISO, Info Office) 
Ano (Money,Pohoda, 
Abra,LCS, Info Office) 
 
E-mailové schránky 30+1 0 v základní sadě, nutno 
doobjednat 





Kvalitní SEO Ano Ano 
Podpora marketingu 6 druhů slev, žebříčky 
prodejnosti, diskuze ke 
zboží, ankety, oznámení o 
slevách a novinkách e-
mailem 
Slevy, statistiky, ankety, 
nejprodávanější produkty, 






5.1.6 Inshop3 vs. ORANGE e-shop 
  
Zoner Inshop používá pro správu speciální program, který se musí nainstalovat 
na lokální počítač. Systém poskytuje kompletní off-line správu dat a následující nahrání 
souborů na server Inshopu, kde e-shop funguje. Prostředí je velice intuitivní.  
 
 ORANGE e-shop si vybral odlišný způsob pro řízení elektronického obchodu, a 
to přes jednoduché webové rozhraní. Je nutné být připojen k Internetu.  
 
Velkým rozdílem a zároveň výhodou na straně ORANGE je přechod z pronájmu 
do vlastnictví zdarma. Zoner Inshop umožňuje jenom pronájem. Důležitým ukazatelem 
je také nižší cena za pronájem ORANGE e-shop.  
 
ORANGE i Zoner poskytují srovnatelné služby. Propojení s účetními programy 
lépe umožňuje Zoner. Na druhou stranu ORANGE zahrnuje silnější nástroje pro e-
marketing a taky modernější služby na portálech (např. Google analytic či Seznam 
zboží).  
 
Když to shrnu, tak nejlepším řešením pro firmu Baron Computer je pronájem 
elektronického obchodu od firmy ORANGEpro. Aplikace ORANGE e-shop poskytuje 
moderní nástroje pro správu a taky vynikající podporu e-marketingu. Další výhodou je 
převod virtuálního obchodu do vlastnictví zdarma po uplynutí 24 měsíců. Měsíční 






 Pro realizaci elektronického obchodu je podmínka mít založenou doménu. Firma 
ORANGEpro nabízí tuto službu a za provoz si účtuje 700 Kč (bez DPH) ročně. 
Doporučuji vytvořit doménu s názvem www.baroncomputer.cz. 
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5.3  Propagace e-shopu  
 
Dostat e-shop do podvědomí širších vrstev je velice důležitá činnost. Reklama 
v médiích (internet, tištěná periodika, rádio, televize) není nejlevnější záležitost a proto 
je důležité obezřetně vybírat. Možností je nepřeberně.  
Firma Baron Computer požaduje propagaci e-shopu, která bude výhodná a 
cenově akceptovatelná.  
 
 
5.3.1 Registrace do katalogu firem 
 
Prvním krokem je registrace e-shopu do katalogu podnikatelských subjektů 
našich tří největších portálů: Seznam, Atlas a Centrum. Přidání elektronického obchodu 
je snadné a v základní verzi dokonce zdarma. Dále je možnost si zaplatit zvýhodněný 
zápis do katalogu. Zvýhodnění spočívá v zařazení odkazu na elektronický obchod před 
odkazy, které jsou neplacené. Dalšími placenými položkami můžou být logo ve výpisu 
katalogu či zlepšení pozice při hledání klíčového slova v určitém regionu apod. Cena 
těchto zápisů v katalozích se pohybuje okolo několika tisíců ročně. V případě Seznamu 
je toto řešení nejvýhodnější a to z toho důvodu, že lidé pro vyhledávání používají 
mnohem více fulltextu než katalogů.  
 
Zvýhodněný zápis na serveru Seznam:   
Typ zápisu  Exclusive Standard S logem Základní 
Kontaktní údaje společnosti ano ano ano ano 
Popis činnosti (250 znaků) ano ano ano ano 
Mapa v Detailu + zobrazení na 
Mapy.cz 
ano ano ano ano 
Zobrazení v kategoriích 3 2 1 1 
Fotografie v Detailu firmy 
(počet foto) 
9 6 3 1 
Logo Vaší společnosti v Detailu 
firmy 
ano ano ano ne 
Bonusové pobočky (počet a 
forma) 




Kontaktní osoby 5 3 3 1 
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Přikoupení kategorie 3. a nižší 
úrovně 
4.900,- Kč 4.900,- Kč 4.900,- Kč 4.900,- Kč 
 
Nejlepším řešením pro firmu Baron Computer je zvýhodněný zápis „S logem“. 
Ostatní řešení jsou zbytečně drahé a pro firmu nevyhovující. Vybraná možnost stojí 
4900 Kč na 12 měsíců.  
 
Z dalších možností zvýhodnění Seznam nabízí tyto služby:  
  Sponzorovaný odkaz v kategorii Katalogu firem a institucí: 
Textová reklama zobrazující se na prvních čtyřech pozicích v celé ČR, regionu či 
okresu. Cena se určuje dle návštěvnosti dané kategorie již od 1.200,- Kč/měsíc bez DPH. 
 
Sponzor kategorie a Wallpaper v Katalogu firem a institucí: 
Grafické produkty Sponzor kategorie a Wallpaper se zobrazují v kategoriích 
Katalogu firem a institucí v ČR, regionu či okresu. Cena se určuje dle návštěvnosti dané 
kategorie již od 1.800,- Kč/měsíc bez DPH. 
 
Sponzorovaný odkaz na klíčové slovo: 
Textová reklama zobrazující se na prvních čtyřech pozicích v celé ČR, v záložce 
Firmy i v regionu a okresu. Kampaň na pevné časové období. Délka kampaně jsou 
minimálně tři měsíce. Cena se určuje dle návštěvnosti kw od 1.200,- Kč bez DPH/ měsíc. 
   
 




5.3.2 Platba za proklik 
 
Velice výhodná možnost propagace je zviditelnit e-shop v reklamních 
systémech, nabízejících tzv. platbu za proklik (PPC systémy = Pay Per Click). Na 
českém trhu je v současné době několik významných systémů. Jsou to např. systém 
AdWords od Google, AdFox od Centra, Sklik od Seznamu a eTarget. Za tuto reklamu 
se platí pouze tehdy, když potenciální zákazník na reklamu klikne. Cena za tento 
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proklik se pohybuje v řádu desetihaléřů i korun v závislosti na tom jak moc je 
konkurenční klíčové slovo, které se inzeruje. 
  
Tato propagace je opravdu užitečná a navrhuji investovat do řešení Sklik od 
Seznamu a to z důvodu výhodné nabídky, tak i předešlé investice na serveru Seznam. 
Cenu u Skliku si klient určuje sám (min. 0,20 Kč s DPH za proklik). 
 
Návrh reklamní strategie probíhá přes vlastní administraci na adrese 
www.sklik.cz. V této administraci se volí klíčová slova, znění inzerátů a ceny. Systém 
pracuje tak, že se vytvořený inzerát zobrazí po zadání klíčového slova do vyhledávání 
na Seznamu. Nastavení ceny je velice důležitá záležitost, protože určuje, na jaké pozici 
se inzerát zobrazí.  
 
Já navrhuji pro firmu Baron Computer vybrat klíčové slovo „Prodej počítačů“ a 
ocenil bych ho několika korunami za proklik. Výše částky už jenom závisí na investici 
firmy do tohoto druhu propagace.  
 
 
5.3.3 Další druhy reklamy 
 
Další možností je domluvit se s provozovatelem jednotlivých serverů, kteří 
nabízejí reklamní prostor za poplatek. Ceny jsou smluvní, takže záleží jenom na 
domluvě a kam až bude majitel serveru ochotný ustoupit. V případě prodeje 
počítačových komponent je vhodné umístění reklamy na portál píšící o počítačích apod. 
Důležité je zjištění statistik zobrazení a prokliků. Problém je ale, že většina serverů, 
které prodávají reklamní prostor, požaduje platbu pouze za zobrazení reklamy a ne za 
proklik. Proto je nutné tuto volbu velmi zvážit z důvodu navrácení investice.  
 
Častým druhem propagace je využití tzv. affiliate programů. Podmínka provize 
pro partnera, na jehož webu je umístěna reklama, je, že zákazník, který přišel z jeho 
webu, na e-shopu opravdu nakoupí. Affiate programy jsou nejlepší formou reklamy a to 
z toho důvodu, že se neplatí za prokliky nebo zobrazení, nýbrž za uskutečněný nákup. 
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Cena je samozřejmě vyšší. Existují také speciální systémy, které se postarají o 
provizního partnera (např. systém Potenza).  
 
Náklady na pořízení takové propagace jsou opravdu vysoké a pro firmu Baron 
Computer nevyhovující.  
 
 
5.3.4 Propagace zdarma 
 
Jsou to hlavně fulltextové vyhledávače, které si elektronický obchod najdou 
samy. Toto vyhledávání je závislé na SEO, které znamená jak dobře je optimalizována 
aplikace e-shopu pro jednotlivé vyhledávače. Čím lépe je aplikace optimalizována, tím 
se elektronický obchod zobrazí na lepší pozici ve vyhledávači. Málo viditelný e-shop si 
jen těžko získává zákazníky. 
 
ORANGE e-shop garantuje výbornou SEO optimalizaci a v ceně pronájmu je i 
nastavení SEO pro katalogy.  
 
 Dalším druhem propagace je užití počítadla přístupů (např. Navrcholu.cz).  
Potenciální zákazníci v tomto katalogu často vyhledávají informace.  
 
Zdarma je přidání e-shopu do vyhledávačů zboží (bývají součásti portálů). Tyto 
vyhledávače požadují kompatibilní soubor, ve kterém je nabízené zboží (např. formát 
xml). Používání vyhledávačů zboží není příliš časté, ale postupně roste. Bylo by chybou 
je nevyužít alespoň na portálech Seznam, Centrum a Atlas.  
 
Přidání elektronického obchodu do katalogů e-shopů je také bezplatně. 
Provozovatelé těchto katalogů nabízejí podobně jako portály placené zápisy. Tato 
nabídka, ale není moc výhodná, protože zmíněný katalog má návštěvnost v řádu 




5.3.5 Reklama mimo Internet  
 
U začínajících internetových prodejců je reklama v tištěných médiích, rádiu či 
televizi nad jejich možnosti. Z těchto druhů propagace lze doporučit cílenou reklamu 
v tištěném médiu, které se vztahuje k oboru podnikání.  
 
 
5.3.6 Budování značky 
 
Pod pojmem budování značky se rozumí proces, kterým se název e-shopu 
dostává do povědomí potenciálních zákazníků. Dobrou pověst e-shop nezíská nějakým 
trikem či jakoukoliv formou reklamy, nýbrž slušný přístupem k zákazníkovi a 
poctivostí. Elektronický obchod by proto měl obsahovat co nejpodrobnější informace o 
provozovateli, o možnostech reklamace či dodacích lhůtách.  
 
Nakonec by se dalo říci, že nejlepším způsobem propagace začínajícího 
elektronického obchodu je doporučení od spokojeného zákazníka. Jestliže nebudou 





6 Přínos (efektivnost) návrhu řešení 
 
 Po důkladné analýze problematiky elektronického obchodu jsem jako nejlepší 
řešení pro firmu Baron Computer zvolil pronajmout prefabrikovaný obchod od 
renomované firmy. Vybral jsem dva systémy od firem, které jsou úspěšné ve svém 
oboru. Jsou to aplikace Inshop3 od společnosti Zoner a ORANGE e-shop od firmy 
ORANGEpro. Dle požadavků firmy Baron Computer a podrobnou analýzou variant 
internetových obchodů jsem vybral řešení od firmy ORANGEpro.  
 
 Systém Orange e-shop ve variantě Premium je velmi kvalitní a moderní prodejní 
nástroj schopný nastartovat úspěšný internetový byznys. Výhodami pronájmu 
virtuálního obchod od firmy ORANGEpro jsou:  
• Rychlé spuštění e-shopu  
• Jedinečný poměr cena/výkon  
• Obchodní moduly zvyšující zisk 
• Přední pozice ve vyhledávačích na zvolená slova  
• Maximální variabilita nastavení e-shop produktů  
• Speciální modul zemí a jazykových mutací 
• Přechod do vlastnictví  
• Moderní design 
• Jednoduchá a zároveň přímočará orientace v e-shopu 
 
 
V druhé častí mého návrhu řešení jsem vyprojektoval způsob propagace e-
shopu. Prvním krokem jsem zvolil registraci do katalogu podnikatelských subjektů a 
zvýhodněný zápis na serveru Seznam.  Dále jsem rozebral další druhy reklamy a zvolil 
platbu za proklik od společnosti Seznam. Tato propagace je placena pouze tehdy, pokud 
50 
potenciální zákazník na reklamu klikne. Kromě toho jsem také popsal způsoby 
zviditelnění, které jsou zdarma.  
 
 
Náklady na realizaci a provoz e-shopu 
 
 Ceny pro provoz e-shopu jsou velice individuální. Záleží na tom kolik je firma 
schopna investovat. Firma ORANGE poskytuje speciální služby, které jsou navíc 
placené. Jsou to speciální požadavky na design elektronického obchodu, různé rady 
ohledně marketingu, konzultace a zaškolení. Za tyto služby nad rámec základní sady e-
shopu je potřeba připlatit. Z hlediska propagace hraje finanční stránka také velkou roli. 
V tabulce jsou všechny náklady, s kterými firma Baron Computer musí počítat. 
Samozřejmě je nutno myslet i na další náklady, které s provozem e-shopu nastanou.  
 
 
Služby Cena / doba (činnost) 
Provoz domény 700 Kč / rok (bez DPH)  
Pronájem ORANGE e-shop 1590 Kč / měsíc (bez DPH) 
Zvýhodněný zápis na serveru Seznam 4900 Kč / rok  








7 Závěr  
 
Cílem bakalářské práce bylo vybrat vhodnou variantu elektronického obchodu 
pro firmu Baron Computer dle požadavků firmy. Druhým úkolem bylo navrhnout 
propagaci vybraného e-shopu. 
 
 V první části mé práce jsem charakterizoval firmu obecně. Dále jsem popsal její 
služby, strukturu, konkurenci a provedl SWOT analýzu a 4P komunikační mix. Druhá 
část mé bakalářské práce obsahuje teoretické poznatky vztahující se k řešené 
problematice, ze kterých jsem čerpal pro návrh řešení. V třetí části mé práce jsem 
provedl analýzu a rozebral všechny varianty, které můžou nastat při budování 
elektronického obchodu. Výsledkem byla nejlepší možnost pro firmu Baron Computer a 
to pronajmutí e-shopu od firmy ORANGEpro. Poté následuje návrh propagace vybrané 
virtuální prodejny.  
 
 Myslím si, že jsem svůj hlavní cíl splnil a vybral sem opravdu kvalitní řešení pro 
firmu Baron Computer. Tento návrh má velký přínos pro firmu a při minimálních 
počátečních nákladech může začít společnost podnikat na internetu. Forma propagace, 
kterou jsem vybral, je také velice prospěšná a podpoří zájem nových potenciálních 
zákazníků. Podle mého názoru, všechny doporučení, rady a návrhy v celé mé bakalářské 
práci povedou k realizaci zisku firmy Baron Computer.  
 
 Má bakalářská práce má také přínos pro jakéhokoliv zájemce, který usiluje o 
vybudování e-shopu či vytvoření vhodné propagace. Práce obsahuje jak základní 
zákonitosti elektronického obchodování tak i využití v praxi.  
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Příloha č. 6  
 
Reference ORANGE e-shop 
 
 
 
